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. Contexte

Suite aux deux premiéres phases (préparation et identification des promoteurs) du programme de

formation et d’assistance de promoteurs ciblés par le PADERCA, il s’en suit comme convenu

dans notre approche méthodologique d’exécution du programme, de :
v Développer des plans de formation entrepreneuriale, appui technique et suivi-conseil

pour améliorer les niveaux de compétence managériale et technique des promoteurs ;
2

/ Assister ces promoteurs dans la création et/ou le développement de leurs micro
entreprises ou Microprojets ;

v Aider les promoteurs dans la recherche de financement au niveau des SFD partenaires du

PADERCA pour le démarrage ou le renforcement de leurs projets ;

/ Assurer les meilleures conditions de conseil, d’encadrement et de suivi pour le

développement des projets des promoteurs.

Lrobjectif principal de ces activités est de renforcer la professionnalisation des acteurs concernés

'
%ns ce présent programme, delesa

ojets, dans ’élaboration de plan d’affaires, le marketin

ccompagner dans toutes les phases de démarrage de leurs

g de leurs produits et de renforcer leurs

c:;ipacités managériales.

Ei effet, le présent rapport rentre dans le cadre de la suite du programme de formation et

ompagnement de promoteurs des filiéres retenues par le PADERCA. Il résume les activités

|
dlacc
ant du deuxiéme mois d’intervention du cabinet TDC Sénégal.

‘Féalisées au cour

S | Activités réalisées

Les activités réalisées dans cette phase ont concerné essentiellement des séances de formation des

promoteurs suivant le planning ci-apres :
]
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Planning des formations

MODULES Juillet Aout

Formation Plan d'affaires

Groupe 1 21 -24
Groupe 2 26 - 29

Formation Gestion

Groupe 1 02-05
Groupe 2 09-12
Formation Marketing

Groupe 1 16 - 18
Groupe 2 19 - 21

Toutes les sessions de formation se sont tenues au siége du Point Focal — Ziguinchor.

Un rapport a été produit a la fin de chaque module de formation, dans lequel sont assorties des

perspectives d’actions pour mieux mettre en pratique les techniques enseignées, parfaire

d’éventuels formations dans I’avenir, amener les promoteurs ciblés & professionnaliser

d’avantage leur systéme d’exploitation.

1 Session de formation sur les techniques d’'elaboration de

plan d’affaires

La session de formation a réuni 29 promoteurs dont 10 femmes (soit 34,5 %) et 19 hommes

(soit 65,5
v Groupe 1, du 21 au 24 Juillet 2010 : 15 promoteurs dont 5 femmes (soit 33,3 %) et

10 hommes (soit 63,3 %) ;

%) répartis en deux groupes de 15 personnes €n moyenne comme suit :

2, du 26 au 29 Juillet 2010 : 14 promoteurs dont 4 femmes (soit 33,3 %) et
8 hommes (soit 63,3 %).

v Groupe

Il a été demandé a chaque structure d’envoyer un membre apte & comprendre et a pouvoir

demultiplier au sein de sa structure les compétences transferées au cours de la session.

La formation a fait I’objet de la visite d’une équipe du PADERCA lors des différentes

cessions.
Les sessions se sont déroulées comme suit :
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a. Introduction sur la session de formation

Elle a consisté a briefer les participants sur I’objet et les objectifs de la session de formation
Les experts du Cabinet TDC ont présenté de fagon détaillée le programme commandité par le

PADERCA, et ont exprimé a ’égard des participants leurs attentes notamment :

I’engagement et la détermination des promoteurs dans I’exécution du présent

programme de formation ;
la mise en ceuvre dans leurs différentes structures des compétences acquises au

cours des sessions de formation.

Les interventions de I’équipe du PADERCA ont consisté a :

Féliciter la réussite des premiéres activités du programme ;

— Rappeler le manque d’esprit d’entreprise, de pro activité, d’agressivité des

promoteurs a ’égard des opportunité
se justifiant ainsi le bien fondé de la démarche du PADECA a savoir et

s d’affaires, I’échec d’un grand nombre

d’entrepri

d’identifier des promoteurs pour les former et les accompagner dans leur projet

entrepreneurial ;

— Inciter les promoteurs 2 cibler des créneaux porteurs entre autres: I'offre de

services agricoles mécanisés, 1’offre d’emballages de qualité..., ce qui constitue

tant de besoins non satisfaits dans les régions de Casamance ;

—  Faire I’état des lieux sur les problémes récurrents d’organisation et de gestion des

entreprises, de rentabilité et de pérennisation des activites ;

Prendre en compte de ’hétérogénéité du groupe concernant !’aptitude a parler les

langues frangaise €t wolof.

b. Présentation des promoteurs

Elle s’est faite par un jeu de binome dans lequel les participants se sont présentés
mutuellement. Ceci, dans le but de créer un environnement convivial pour la communication

et I’animation du séminaire.

c. Rappel des objectifs dela mission
tion des attentes des participants par

sion a été apporté par le Cabinet.

Aprés confronta rapport & la mission, un €claircissement

relatif aux objectifs de la ses
Ces objectifs étant de :
_ Savoir ce qu’est un plan d’affaires ;

_ Connaitre son content ;
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— Capable d’élaborer un plan d’affaires ;

—  Pouvoir le défendre.

d. Présentation du module
Le module a été déroulé de maniére participative avec les participants pour mieux les

intéresser a la séance, bien cerner leurs lacunes afin de ramener les discussions au contexte

dans lequel leurs entreprises évolue. (Cf. en annexe le programme journalier des sessions de

formation).

e. Atelier pratique d’exploitation des compétences acquises
[ atelier a consisté 4 esquisser un document de plan d’affaires pourr deux idées de projet :

v Création d’une entreprise de production et de commercialisation de banane ;

v Création d’une unité de transformation de fruits et légumes.

Les documents présentés ont fait I"objet de critiques et suggestions de la part des participants

et du formateur dans le sens de les améliorer.

R IEN GY [V 13 ) sos

o e i St s b

aibwy

Travail en Equipe Restitution

Dans I'ensemble les groupes de participants ont respecté la démarche globale de I’élaboration

du plan d’affaires. Des observations relatives au contenu des différents chapitres du module

ises par les uns et les autres dans les différents rapports d’évaluation

T

du document ont été em

des équipes.
Il est aussi apparu que le temps imparti 4 1’étude de cas a semblé insuffisant et qu’il vaille a
dispositions a prendre pour

ommandations des participants).

[’avenir revoir les réaliser dans de meilleures conditions cette
C

¢tape importante de 1a formation. (Cf. rec
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A la fin des sessions les participants ont manifesté a I’unanimité leur entiére satisfaction sur le
déroulement de I’atelier et la richesse des connaissances acquises. Par ailleurs ils ont réitéré
leur ferme intention de valoriser I’outil d’affaires dans le cadre de leur travail respectif. Cette

évaluation a été complétée par un questionnaire a remplir par ces derniers (Cf. questionnaire

en annexe).
Cependant, chez certains cas des participants ont montré des faiblesses en ce qui concerne les

compétences requises. D’oll la nécessité pour le Cabinet de veiller lors de I’accompagnement

de ces entreprises 4 ce que les connaissances acquises pour 1’élaboration de plan d’affaires

soient réellement transférées.

f. Recommandation des participants

Les améliorations a apporter 4 la session de formation consistent & :

— Augmenter la durée impartie a la formation pour une meilleure assimilation des

connaissances transférées ;

— Allouer plus de temps aux chapitres « marché et étude financi¢re » et a I’atelier de

cas pratique ;

— Intégrer des exercices écrits (ateliers) dans les chapitres ;

g. Recommandation des formateurs

— Vu I'importance du module, sensibiliser les promoteurs de sélectionner des

participants aptes 2 démultiplier les connaissances acquises et 4 initier un groupe

de travail au sein de chaque entreprise;
ation de la formation sur les plans d’affaires par rapport aux
jon et marketing) pour optimiser les inputs indispensables &

riation par les participants.

— Revoir la programm
autres modules (gest
une meilleure approp

apport aux informations préalables sur leurs

Mettre a niveau les promoteurs par t
teur agroalimentaire,

projets de développement et sur le sec

— Travailler lors des ateliers pratiques sur des cas réels de projets issus des

promoteurs.
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.2 Session de formation sur la Gestion administrative,
comptable et financiere des PME

La formation s’est tenue en deux sessions :
v Groupe 1, du 02 au 05 Aoft 2010 : 15 promoteurs dont 5 femmes (soit 33,3 %) et
10 hommes (soit 63,3 %) ;

v" Groupe 2, du 09 au 12 Aoiit 2010 : 12 promoteurs dont 5 femmes (soit 33,3 %) et
10 hommes (soit 63,3 %).

Les sessions se sont déroulées comme suit :

1. Introduction sur la session de formation

L’équipe du PADERCA et les experts du Cabinet sont revenus sur les mémes discours.
b. Présentation des promoteurs

La méme technique de présentation €n bindme a été adoptée au cours des sessions sur la

gestion.

¢. Rappel des objectifs de la mission

Apres confrontation des attentes des participants par rapport a I’objectif de la mission, un

éclaircissement relatif aux objectifs de la session a été apport¢ par le Cabinet.

A cet effet, I’objectif visé d’une maniére générale est de permetire aux participants d’étre plus

t sur le plan de I’organisation de leur

nistrative ,comptable et financicre.

opérationnels tan unité économique que sur le plan des

compétences en gestion admi

d. Présentation du module

L’approche participative a été adoptée pour mieux impliquer les participants. Chaque titre du
on a fait I’objet d’exercices pr
s de gestion administrative, comptable et financiéres.

programme de formati atiques pour permettre aux participants

de mieux assimiler les technique

at dans le journal des opérations

Exercices prafiues d'enregistreme

PADERCA
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Cependant, les résultats atteints sont assez mitigés dans la mesure ou la presque totalité des

101 L : L . .
participant n’a jamais assisté 4 une formation en gestion. Par ailleurs, vu que pour la majorité
b

des cas le niveau de formation est trés bas, 1’assimilation des outils et techniques enseignées

n’est pas évidente.

e. Recommandation des participants
Les améliorations & apporter a la session de formation consistent de :

Augmenter la durée impartie 4 la formation pour une meilleure assimilation des

connaissances transférées ;
Augmenter la durée allouée aux exercices pratiques ;

Intégrer des exercices écrits (ateliers) dans les chapitres ;

_ Insister dans la phase coaching sur les aspects « Détermination du prix de

revient », « Journal des opérations ».

f. Recommandation des formateurs

—  Améliorer la qualité de la participation par le choix de représentants aptes a

maitriser le module et a bien ap
urée allouée a ce module de formation ;

pliquer les acquis au sein des entreprises;

- Augmenter lad

Alléger les supports de formation et privilé
Is simples et facile a utiliser par les responsables

gier les exercices pratiques,

—  Prévoir dans le coaching des outi

de gestion des entreprises.
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.3 Session de formation sur le Marketing mix
Les participants au nombre de 29 d
ont 10 femmes (soi 34 %) et
19 hommes (soit 66 ¢
7o)

1 deux groupes de sessions comme suit :
24 Juillet 2010 : 12 promoteurs (car 3 absents reportés au groupe 2)
upe

sont répartis er

v Groupe 1 du2l au
dont 4 femmes (soit 33,3 %) et 8 hommes (soit 63,3 %

v Groupe 2 du 26 au 29 Juillet 2010 : 17 promoteurs dont 6 femmes (soit 35 ?: "/0) ’

»3 %) et

11 hommes (soit 64,7 %).

Les sessions se sont déroulées comme suit :

r la session de formation

présentation de la formatrice, un représentant du PADERCA est reven
u sur les

a. Introduction su
Apres
difficultés de ¢
BA a également rapp

ommercialisation que rencontrent les promoteurs. La formatrice Mme M
agatte

elé I’objectif principal du

¢ d'obtenir une bonne €O

’ . .
module qu’est : « Faire prendre conscience aux

hérence ' '
entre l'ensemble des variables du

promoteurs de la nécessit
eurs produits.

Marketing Mix ». Cé, pour leur permettre de mieux vendre 1
des promoteurs

tés individuellement en
ntreprise. Ce dans le but de les connaitre et de mieux |
es

b. Présentation
parlant de leur savoir faire, de leur

teurs se sont présen

Les promo
’activité de leur €

savoir étre et de

imprégner dans Jes discussions:

ation du module

¢. Présent
interactive et collaborative pour mieux

butive,

a été tantot distri
gramme de formation a fait ’objet d’échange

La pédagogic adoptée
r les participants.
s vécues €t d’ex
ns de 4P (Marke

implique Chaque titre du pro
d’expérience ercices pratiques pour permettre aux participants de mieux
ting orienté vers I’entreprise) et 4C (Marketing orienté vers

assimiler les notio

le client).

PADERCA
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Simulation de venle

Expost ~ Discussion

programme ont été dans ’ensemble tre i
e trés satisfai
o atisfaisants dans
paltlmpants en
de changer de pratique commerciale
[

g alafin du
chantés de la modestie et de

t bonne et les
nt leur volonté

ats escompté
amique €tai
imé viveme

ces acquises:

Les résult
re ou la dyn
on, ont expr
s connaissan

Ja mest

Pintérét de Ja sessl

es nouvelle

et de valoriser 1

andation des participmlts
consistent & :

Recomm
la durée impartie pour avoir plus

tions a apporter ala session de formation
Ja durce de la formation; Augmenter
106 3 la structur

uestions

[ es améliora
e de leur groupe et pour une

Concemant
es a des q

iJation de

at entre les promoteurs de

»un résead de partenari
res commerciau

ot des partenai

x tant au niveau

I’ag aire d€
: l’étranger; |
» pavenir pour mieux assimiler et améliorer

ler €€ présent
Magatte BA 4 raison de

guinchor (NB : cette

gce P
-1ce
 4lectionnés la phase de

coaching-
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l 9 3 D
t

e .
nvoyer leurs produits par bateau une fois par mois.

Il Suite des activités a mener

notre a I' ? : i

préparation et identification des promoteurs), de :

apre T
prés les deux premieres phases (

cts techniques de production et de

v 2ol .
Réaliser une cession de formation sur les aspe

transformation ;
t ciblé des promoteurs (appui conseil) pour améliorer les

v
Assurer un accompagnemen
des promoteurs ;

echnique ¢t commercial

niveaux de compétence managériale t
réation et/ou le développement de leurs micro

/ .
Assister ces promoteurs dans la ¢

entreprises ou microprojets ;

v s .

Aider les promoteurs dans a recherche de financement au niveau des SFD partenaires du
eoule renforcemeé

PADERCA pour le démarrag

nt de leurs projets ;

, & encadrement €t de suivi pour le

développement des
mission consistent a:

Spéci
pecifiquement, les phases suivantes dé la
ation de leur plan d’affaires ;

. ACCompagnement des promoteurs dans ]’élabor
istrative, comptable, financiére et en

* Coaching des promoteurs en
marketing ;

*  Formation technique U 1

PADERCA



Planning des activités du mois d’octobre 2010

Période /4—90ct / 11—-16 Oct l 18-230ct [25-300ct |[I1"—7Nov |8-14Nov |15-21Nov |22-28 Nov
“ormation techniques /

e production l

‘oaching

plan {

" affaires

I — |

Zoaching en gestion \ \

\COacmng on marketing \ _______________ \ __________________ \ ___________________ \ ___________________ \ __________________ \ __________________ \ ______________________________________

Appui  techmique
suivi conseil

TDC Senegal
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PROGRAMMIE

INTRODUCTION SUR LA CULTURE ENTREPRENEURIALE ET LE
DOCUMENT DE PLAN D'AF FAIRES :
+ Pourquoi un document de projet ou plan d'affaires ?

+ Les fonctions d'un plan d'affaires
¢ Limportance d'une bonne conception

¢+ Guide pour un bon plan d'affaires

CONTENU D'UN PLAN D'AFFAIRES ; CARACTERISTIQUES DU PROJET

+ Dénomination sociale
L'historique

Le secteur d'activité

La mission et les objectifs
Les aspects juridiques

La structure de propriété

* & & o o

RES ; LE OU LES PROMOTEURS

3. CONTENU D'UN PLAN D'AFFAI
¢ La présentation des promoteurs

¢ Le bilan personnel
4. ETUDE DU MARCHE ET ELABORATION D'UNE STRATEGIE MARKETING

¢ Les grandes questions de I'étude
¢ Les grandes sources d'informations

+ Les types et phases de l'étude .
¢ Les techniques de recueil d'information

OURCES HUMAINES

5. PRESENTATION DES RESS

¢ Le recrutement
¢ L'évaluation des besoin
¢ La rémunération

¢ Les types de contrats

6. ETUDE TECHNIQUE
prendre €n compte

¢ Les aspects techniques a

¢ Les investissements .
+ Planning de réalisation du projet

ER
7. ETUDE FINANCIERE (MONTAGE DU DOSSIER FINANCI

¢ Les capitaux nécessaires ors
Les moyens humains matériels et finan
Les recettes prévisionnelles \

.« 1348 . 3 e
Appréciation de 12 solidité financier

Impact du projet

s en personne]

de travail

> & @ ¢

PADERCA
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Date : du 26 Juillet au 29 Juillet 2010 a Ziguinchor

Animateur : Cabinet TDC Senegal
HORAIRES JOUR 1 JOUR 2 JOUR 3 JOUR 4
INTRODUCTION
9h CONTENU D'UN PLAN CONTENU D'UN PLAN
Présentation des séminaristes et D'AFFAIRES D’AFFAIRES ¢ Eigv];%ésgg I((:)ANS DES
10h 30 des animateurs ¢ le marché + Etude financiére
Attentes et inquiétudes
PAUSE CAFE
INTRODUCTION SUR LE
PROJET

+ Pourquoi un document de

projet ? CONTENU D'UN PLAN CONTENU D'UN PLAN
10h 45 Jet D'AFFAIRES D’'AFFAIRES o

+ Fonctions dun plan ] - PLENIERE : Exposé étude de

d'affaires ¢ le marché ¢+ Etude financiére cas
13h 00 .

¢ Importance d'une bonne SIMULATION SIMULATION EN ATELIER
conception

¢+ Guide pour un bon plan
d'affaires

PAUSE DEJEUNER
14h 45 CON’II;'EANI};“D'UN PLAN CONgﬁiWFI;ADI'UN PLAN EVALUATION
AIRES RES . SIMULATION suite
¢ caractéristiques du projet ¢ les ressources humaines
16h : CLOTURE
¢ Le promoteur + étude technique
TDC Senegal
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Ziguinchor, le 02 Aott 2010

CONTENU DE LA FORMATION

MODULE : TECHNIQUES ORGANISATIONNELLES :

MODULE : GESTION DES ENTREPR

LES REGLES ET PROCEDURES DE FONCTIONNEMENT D’'UN GIE

FONCTIONNEMENT D’UN GIE

[SES/ COMPTABILITE

L’ENVIRONNEMENT D’UNE ENTREPRISE

ATIONS

ELABORATION DU JOURNAL DES OPER

SUIVI DES TRANSACTIONS AU COM PTANT
SUIVI DES TRANSACTIONS A CREDIT (Clients / Fournisseurs)

SUIVI DES IMI\/IOBILISATIONS

NATION DU PRIX DE REVIENT)

CALCUL DES COUTS (DETERI\/II
GESTION DE STOCK

DETERMINATION DU RESULTAT

PADERCA




CALENDRIER D’EXECUTION DE LA FORMATION
Lundi Mardi Mercredi Jeudi
HORAIRES

/ / 02/08/10 03/08/10 04/08/10 05/08/10
Ouverture officielle ; Elaboration du Journal . .
Présentation individuelle ; | des opérations : Suivi des GCSFIOI’I de StO.Ck. (suite)

09H00- 11H00 Attentes. Transaction au immobilisations. Notion de variation de
Présentation jeu de la Tour | comptant ; (Cas pratiques) stock :

(Cas pratiques) Cas pratiques
\UH()() -11H 15 \

PAUSE CAFE

Regles et Procédures de

11H15 — 13130 fonctionnement d’un GIE

Fonctionnement d’un GIE

Elaboration du Journal
des opérations ;
Transaction a crédit

Détermination du
Prix de Revient.

Compte d’exploitation
(Cas pratiques)
Compte d’exploitation
(Cas pratiques)

13H 30 — 14H30 \

L’ Environnement de

14H 30 - 16HO00 \1’entreprise

(clients) (Cas pratiques)
(Cas pratiques)
PAUSE DEJEUNER
?;;‘Sf;?sf:r? credit Gestion de stock
(Cas pratiques) (début)

Synthése et évaluation
du module

TDC Senegal
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PR
OGRAMME DE FORMATION EN MARKETING

(lerj
our) —
) jour) — 5 heures : Partie théorique
prés une bré ; 1
réve présentation des participants et du formateur

I- INTRODUCTION :
Définitions et Evolution du marketing
Les limites du marketing

e Insatisfaction du consommateur

nt du mouvement consumeérisme

e Développeme

. : , : :
Intervention nécessare des pouvolrs publics

e Position dominante des distributeurs

L’Orsoanisati
ganisation des services Marketing

par produits, par chef de produits, par régions, par

L'or .
anisati 5
ganisation peut-étre par fonctions,

marche.

d'Action Marketing :

entés Entreprise) de la fag

I - . .
II - Les Principales Variables

on suivante .

Elle sont réparties dans 1€s 4P (ori
Produit Place
Qualité (distribution)
Canaux de distribution

Caractéristiques et options
Points de vente

Marque
Style Zones de chalandise
Tailles Stocks et entrepots
JCOnditionnement Assortiment

Moyens de transport

Service aprés-vente

|Garantie
|prix promotion
Tarif J(communication)
Remise publicité
Rabais promotion des ventes
Force deé vente

Conditions de paiement
g direct

Marketin

Conditions de crédit
Relations publiques

P ADERCA




rFour 1@ ] 1! Ie ! 1nar. vV 14 ¥ n avantage
clle, 1 ]
’ s dactions ma ketlng dOl ent se t adul e e g

Les 4 P deviennent alors les 4C.

Suite de la Partie théorique -

Autrem i
ent dit, un S , ,
, une entreprise gagnante doit satisfaire les besoins et désirs de sa clientéle de faco
n

économique, prati
que, pratique et au moyen d'une communication efficace.

4 P 4 C

Produit Client

Prix Colit

Place Commodité
Promotion Communication

tme;
I — 6 heures €t 3°™jour - 2 heures le matin)

Suivie de Partie Pratique (2éme jou

IT1- Mise en situation des qrticipants :

€s participants seront répartis en fonction des cinqg filieres que sont :

— Mangue

— Riz

— Banane

— Produits Maraichers
— Produits Halieutiques

I .
Is devront d’abord répondre @ un Je
nt été élucidés 1

onses tournant autour des différents

u de questions rép
ts concepts

pour mieux s’ approprier ¢es di

c .

oncepts de marketing qui 0 a veille,
i nquements €u € ard a

Ensuite travailler en sous group® pour recenser Jeurs forces ou leurs mang g

négalais.
s stratégies

groupe €t quelque
entrevoir 1€s possibilités qui

ventes de leur production

leu , 4
r approche actuel du marché s€

ratif seront exploités en grand

liere d’

L r
€s résultats de ce travail collabo
roupe fi

s , ,
eront dégagées pour permettre 2 chaque SOUS &
on ou de déve

S’off: . Ticati
offrent en matiére de Commef‘”ahsatl

ou , i
des produits transformes dérives.
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